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Abstrakt

Bakalatskd prace tesi problematiku prubéhu zakazky v daném podniku. Prace
je rozdélena na nékolik ¢asti. V prvni ¢asti se zabyvam teoretickymi poznatky procesniho
fizeni. Dale se vénuji predstaveni spoleénosti PENTA TRADING spol. s r.o., na kterou
byla bakalarska prace zamétena. V analyze soucasného stavu odhaluji nedostatky
procesu. Na zdklad¢ zjisténych nedostatkli se vénuji hlavné problematice IS

ve spolecnosti.

Abstract

The bachelor thesis deals with order process of contract in the company. Thesis is divided
into several parts. | deal with theoretical knowledge of process management in the first
part of work. Then follows introducing of company PENTA TRADING spol. s r.0., to
whom the work was processed. In analysis of present state I detect company’s
shortcomings. On the base of detected shortcomings | mainly focus on problematics of IS

in the company.
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UvVOoD

V soucasné dob¢ je na obchodni spolecnosti vyvijen tlak ohledné¢ efektivity prace jak ze
strany zakaznikd, tak konkuren¢nich podnikii. Je proto nutné pecovat o své zakazniky
a neustale zlepSovat kvalitu poskytovanych sluzeb. Aby podniky udrzely krok
se soucasnou situaci na trhu, je nutné inovovat a zefektiviiovat své vnitropodnikové
procesy. Proto jsem se rozhodl pro vybér tématu zabyvajicim se studii priitbéhu zakazky

obchodnim podnikem.

Bakalafskou praci jsem zpracovaval ve spolecnosti PENTA TRADING spol. s r.0., ktera
se primarn¢ zabyva prodejem elektroerozivnich stroji a jejich naslednym servisem. Jedna
se o spolecnost ptsobici dvacet pét let na ¢eském trhu a za tuto dobu si ziskala mnoho

spokojenych zakazniki a to z fad rodinnych i mezinarodnich podnik.

Praci jsem rozdélil do n€kolika ¢asti. V prvni ¢asti se zabyvam teoretickymi vychodisky
a metodami, které mi napomuzou k analyze soucasného stavu v podniku. Zejména
se vénuji problematice procest, procesniho fizeni a metodice ARIS, ktera mi bude

napomocnou v analytické ¢asti.

V praktické casti predstavuji spole¢nost PENTA TRADING spol. s r.o., jeji stru¢nou
historii a pfedmét podnikani. Po pfedstaveni spolecnosti provadim analyzu soucasného
prubéhu zakazky v podniku s ¢im je mi napomocna metodika ARIS. Po vyhodnoceni
analyz a nalezeni mist ke zlepSeni, se zamétuji na navrh vhodného feSeni. Tento navrh
povede kK zvySeni efektivity prace a v dusledku i zkvalitnéni poskytovanych sluzeb

zakaznikim.
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1 CIL A METODIKA PRACE

Cilem mé bakalarské prace je navrhnuti zlepSeni v oblasti probéhu zakazky v obchodnim
podniku. Podnikem, ktery jsem pro svou praci zvolil je ¢eskd obchodni spolecnost
PENTA TRADING spol. s r.o. (dale jen Penta). Znamena to zamé&fit se na cely priabéh
zakazky od prvotniho impulsu od potencidlniho zakaznika az po instalaci

stroje a zaskoleni obsluhy.

V cesté k mému cili se budou nachézet dil¢i cile, kterymi budou:
e shrnuti teoretickych vychodisek a metod vhodnych pro zpracovani tématu,
e predstaveni spolecnosti Penta, jejiho portfolia produktt a trhu, na kterém ptisobi,
e analyza soucasného stavu spolecnosti, prubéhu zakazky podnikem,

e nalezeni slabych mist vhodnych Kk vylepSeni, zejména v oblasti zpracovani

dat 0 zakaznicich,

e navrh zlepSeni vedouci k vétsi efektivnosti vyuziti vstupnich zdroji pomoci

vyuziti CRM systému,
e zhodnoceni navrhovaného feSeni.

Pro dosaZeni mnou vyty€enych cilit mi bude napomocna metoda ARIS a stejnojmenné
prostiedi, konktrétné¢ budu pouzivat program ArisExpres. V tomto prostfedi, budu
schopen vymodelovat cely pribéh zakazky v podniku. Diky tomuto modelu bude pro mne

leh¢i identifikovat slaba mista, na kterd se posléze zamé&fim a navrhnu postup feseni.

12



2 TEORETICKA VYCHODISKA

V této kapitole se soustfedim na vymezeni pojmi, metod a postupil, které mi budou
napomocnymi pii zpracovani analyzy soucasného stavu a nasledném ndvrhu zmeén

vedoucich k zlepSeni pritbéhu zakazky v daném podniku.

2.1 Obchod

, Vyvoj lidské spolecnosti je od praddavna spojen s délbou prdce, s jeji postupnou
specializaci. I kdyz puvodni formy délby prace byly velmi jednoduché, o to prehlednéejsi
byly jeji dusledky: vymena vyrobkii, casem zprostiedkovana zbozim s obecné uzndavanou
hodnotou a penezi. Vzajemné vazby postupnée narustaly, vznikala potreba prostrednika

ekonomickych transakci — vznikd obchod “ (1, s. 24).

Pojem obchod muzeme taktéz chapat ve dvou variantach. Mizeme obchod chapat jako
¢innost, kterd spoc¢iva ve sménovani zbozi nebo sluzeb za penize, popfipade i za jiné
zbozi. Nebo mlizeme pojem obchod chapat jako instituci, tedy jako subjekt zabyvajici se

nakupem zboZi za ucelem dalsiho prodeje bez jeho podstatnéjsich tprav (1).

Obchod s fyzickym zbozim rozdélujeme na dvé hlavni oblasti a to na obchod se

spotfebnim zbozim (B2C) a obchod se zbozim pro dalsi podnikani (B2B) (1).

2.1.1 Funkce obchodu

Obchod pfii svém rozvoji jako ¢innost nebo 1 instituce, postupné definoval pozadavky.
Tyto pozadavky Ize shrnout do souboru obecné platnych funkci obchodu. Nize uvadim

obchodni funkce, které jsou obecné uznavany ve svétové literatuie (1).

1) Pifeména vyrobniho (dodavatelského) sortimentu na sortiment obchodni

(odbératelsky), odpovidajici potrebam nakupnim zvyklostem zakaznikii.

2) Piekondni rozdilu mezi mistem vyroby (dodavatelem) a mistem prodeje
(odbératelem) — obchod zajistuje prodej zboZi na potirebném misté nebo jeho dodavku na

toto misto.
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3) Piekondni rozdilii mezi casem vyroby a casem ndkupu zboZi — obchod zajistuje

pohotovost prodeje ¢i dodavek a musi proto dodrzet urcity rozsah zdsob.

4) Zajist ovani mnozstvi a kvality prodavaného zboZi — to neznamena prohlidku vseho
zbozi a vilastni kontrolni laboratore pro kvalitativni prejimku. Diilezity je vsak spravny
vyber dodavatele, rychlé vyrizovani reklamaci a podle jejich rozsahu pripadna promptni

vyména dodavatele.

5) Iniciativni ovliviiovani vyroby co do sortimentu, casu, mista a mnozstvi a ovliviiovani

poptdvky (marketing).

6) Zajist’ ovani raciondlnich zdsobovacich cest s cilem snizeni prodejni ceny ve vztahu

K tirovni zasobovani (logistika).

7) Zajist'ovani véasné uhrady dodavateliim * (1, s. 26-27).

2.1.2 Obchod se spotiebnim zboZim

Obchod se spotfebnim zbozim je uréen pro koncového zakaznika. Zakazniky jsou jak
jednotlivei, tak jednotlivé rodiny, ktefi ndkupem dané¢ho zbozi uspokojuji svou
individudlni potfebu. Pfedmétem obchodovani je zboZi slouZici k uspokojeni takovychto
potieb. Patii sem potraviny, odivani, potfeby pro domacnost a volny Cas, auta a pohonné
hmoty. V ramci obchodu se spotfebnim zbozim se realizuji i nakupy drobnych vyrobci,
femeslnikll a okrajové nakupy stfednich a velkych spolecnosti. Velky objem prodeje

predstavuje prodej aut a pohonnych hmot pro podnikatelské subjekty (1).

2.1.3 Business to business (B2B)

Pojmem business to business oznacuje obchod mezi spole¢nostmi se zbozim pro dalsi
podnikéni. Na rozdil od obchodu se spotfebnim zboZim zde zakazniky nejsou jednotlivci,
ale obchodni spolecnosti, a Ve zna¢né miie i vyrobni podniky svymi organiza¢nimi utvary
nebo navdzanymi organizacemi pro prodej, popiipadé pro nakup. Samostatné obchodni
firmy nezavislé na vyrobci se vyskytuji zejména pii potfebné kompletaci sortimentu

V oblasti zahrani¢niho obchodu (1).
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2.2 Procesni rizeni

Pojem procesni fizeni je v literatufe definovan pomoci mnoha definic. Uvedu vybranou

definici od autora knihy Zavadéni a rozvoj procesniho fizeni ve firmé Filipa Smida.

., Procesni Fizeni predstavuje systémy, postupy, metody a ndastroje trvalého zajisténi
maximalnich vykonnosti a neustdalého zlepsovani podnikovych i mezipodnikovych
procesu, které vychazeji z jasné definované strategie organizace a jejichz cilem je naplnit

stanovené strategické cile* (2, s. 30).

Cilem procesniho fizeni je odhaleni procesu, které jsou ukryty v samotné funkcéni
organizaci. Takto zjisténé procesy musime odd¢lit od procesd, které svou cCinnosti

nepiidavaji hodnotu a snazit se je odstranit ¢i zefektiviovat (2, s. 30).

2.3 Proces

Pojem proces je charakterizovan jak jednodu$s$imi, tak rozsdhlejSimi definicemi, které
popisuji dany vyznam. Postup také mizeme chapat jako instrukce jak postupovat pii
feSeni daného ukolu, at’ ve firemnim prosttedi, tak i v prostiedi bézného Zivota.

Nize je uvedena definice, ktera pomérné obsahle definuje tento pojem.

,, Proces je charakterizovana skupina vzajemné souvisejicich cinnosti a/nebo subprocesii,
které prochazeji jednim nebo vice organizacnimi utvary ¢i jednou (podnikovy proces)
nebo vice spolupracujicimi organizacemi (mezipodnikovy proces), které spotiebovavaji
material, lidské, financni a informacni vystupy a jejichz vystupem je produkt, ktery ma

hodnotu pro externiho nebo interniho zakaznika “ (2, s. 29).
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PRUBEH PROCESU

Obr. 1: Schéma procesu. (3, S. 7)

2.3.1 Charakteristika procesu

V této ¢asti Se budu vénovat vlastnostem, které by méli procesy spliovat.

Stanoveni cile a méritelného ukazatele (metrika, indikéatory) — sledovani, plnéni

stanovenych cilu.
Stanoven vlastnik — osoba, kterd ma odpovédnost za dany proces.
Stanoven zakaznik — interni ¢i externi subjekt, jemuZz se vystup procesu urcen.

Stanoveny vstupy — vstupy jsou vyuzivany pfi spousténi procest. Vstupy jsou

bud’ z vystupii ptedchazejicich procesti nebo od dodavateli.

Stanoveny zdroje — zakladni odlisnost od vstupt je ta, ze vystupy slouzi pro
pfeménu vstupi ve vystup. Zdrojem miZe byt material, technologie, finan¢ni

prostiedky, lidské zdroje, informace a Cas.

Stanoveny vystupy — Vystupy procesu jsou definovany jako vysledky procesu,
tzv. vykony. Tento vysledek je odevzdan zakaznikovi bud’ ve formé vyrobku nebo

sluzby.

16



e Stanoveny rizika procesu — je moznost, ze pii uskute¢novani procesu, vznikne
urcitd udalost, jednani nebo stav s nasledujicimi nezadoucimi dopady na

zabezpecovani vysledku procesu a dosahovani cile procesu.

e Stanoveny regulatory Fizeni — trvale platna a zavazna pravidla. Pfi realizaci
procesu je dualezité¢ uznavat pravidla. Patii sem predev§im zakony, vyhlasky,

normy.

e Stanoveny ¢innosti — Cinnosti se rozumi dokonaly sled pracovnich ukoli, které
jsou vykondvany v ramci jedné organizacni jednotky a obsahuji na vystupu jeden
méfitelny vyrobek/sluzbu, kterému mizeme jednoznacné pitifadit spotiebu

jednoho primarniho zdroje.

e Stanoveny jasné hranice — je nezbytné definovat pocatek a konec procesu, aby
bylo jasné, kdy zacina a kdy konci, a nasledn¢ tak definovat jeho navaznost na

dalsi procesy (3).

2.3.2  Clenéni procesu

Procesy v podniku mizeme roz¢lenit na tyto tfi zakladna typy, kterymi jsou:
e hlavni,
e fidici,
e podpurné.

Hlavni procesy znazorfiuji procesy spolecnosti pfinasejici ptidanou hodnotu a zaroven
jsou klicovymi pro dany podnik. Jinymi slovy lze fict, Ze tyto procesy lze rozpoznat podle
nasledujicich znaki: ptivadi do spolecnosti zisk, navenek jsou rozpoznatelné (viditelné),

management spolecnosti je jednoduse identifikuje, vétSinou jsou komplikované (4).

Ridici procesy si mizeme piedstavit jako takové aktivity spole¢nosti, které jsou nezbytné
pro jeji chod. Tyto procesy samy o sobé neprodukuji zadny zisk. Ptikladem fidiciho

procesu je planovani, vytvafeni strategie, atd. Stejn¢ jako podplrné procesy se fidici

17



procesy mapuji az jako posledni, je to ddno tim, Ze jsou realizovdny managementem

spolecnosti a nepiinaseji spolenosti zadny zisk (4).

Podpiirné procesy znazornuji aktivity spolecnosti, které nepfinaseji piimy zisk. Pro
fungovani spole¢nosti jsou ovSem nezbytné a to z toho diivody, ze by hlavni procesy bez
podptrnych procesti nemohly fungovat. Podpiirné procesy tedy vytvareji prostiedi pro
uspésné vykonavani hlavnich procesi. Pikladem miiZe byt personalni oddéleni, nakup
materidlu, atd. Takovéto procesy jsou mapovany hned po procesech hlavnich. Podptirné
procesy jsou pro celou organizaci spole¢né, na rozdil od hlavnich procest, ty jsou

ve spole¢nosti jedine¢nymi (4).

Obr. 2: Zakladni ¢lenéni procesi. (3, s. 14)

2.3.3 Procesni mapa

Procesni mapa slouzi ke grafickému znazornéni procest. V této mapé byvaji procesy

usporadany hierarchicky do procesniho stromu, na jehoZ nejnizsi Grovni jsou procesy



zobrazeny az do Urovné jednotlivych cinnosti. Popis takovychto ¢innosti se nazyva

procesnim diagramem (5).

Pti tvorbé procesni mapy bychom si méli stanovit typy Cinnosti, které budeme v mapé

pouzivat. Cinnosti miizeme pro zpfehledn&ni rozdélit na tyto typy:

e Spoustéci a ukoncovaci Cinnost procesu: Do spoustécich procesti jsou
ptivedeny vstupy procesu a z ukoncovaci ¢innosti vystupuji vystupy procesu.
Spoustéci a ukonCovaci procesy ulehcuji orientaci v diagramu a jednoznacné

uruji zacatek a konec.

e Transformacni cinnosti: Provadi pfeménu vstupli na vystupy. V téchto

procesech se tvoii pfidana hodnota.

¢ Rozhodovaci ¢innosti: V téchto ¢innostech se rozhoduje o dalSim smétovani
procesu. Obvykle obsahuji pravidlo stanovujici, kterou cestou bude proces

pokraovat.

e Schvalovaci c¢innosti: Ve schvalovacich procesech se neuruje zplsob
pokracovani procesu, ale ovetuje platnost podminek, za kterych mize proces dale

pokracovat. Muze se kuptikladu jednat o kontrolu kvality vystupu.

e Ostatni ¢innosti: Pokud to dany proces vyZaduje, miZeme si definovat i dalsi

typy €innosti, jakymi mohou byt transportni, administrativni a dalsi ¢innosti (5).

Vytvotena procesni mapa nam da vétsi prehled a pfedstavu o probihajicim procesu. Diky
takto ziskanému ptehledu mizeme sndze identifikovat slaba mista v procesu a nasledné

navrhnout jeho zlepseni.

2.4 Pribézné zlepSovani procesi

Prubézné zlepSovani procesi je V dne$ni dobé zcela nezbytné pro udrzeni podniku na trhu.
V zdravych ekonomikach se stalo zvykem, Ze jsou podniky nuceny svymi zakazniky
soustavné uvazovat o zlepSovani svych procesil. Tato aktivita je zddana zejména z4djmem
zakaznikt o stale lepsi produkty a kvalitngjsi sluzby. Pokud zakaznik nedostane, co zada,

ma moznost poptavat u konkuren¢niho podniku uspokojeni svych potieb. Takto vznika,
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diky konkuren¢nimu prostiedi a trzni ekonomice tlak na podniky aby své procesy

zefektiviiovaly a zvySovaly kvalitu svych produktu (6).

Realizace neustalého zlepSovani vyzaduje systematické vzdélavani a vycvik pracovniki.
Trvalé dosahovani lepSich vysledkli kazdodennim vyuzivanim modernich metod
a nastroji vyzaduje neustalé motivovani pracovniki. Ukolem managementu je vytvofit
podminky a pozitivni prostfedi, aby se do plnéni a piekraCovani urcenych cili zapojili

vSichni zaméstnanci (7).
Zakladni kroky popisujici zlepSovani procesu:
e popis soucasného stavu,

e stanoveni sledovanych metrik — metriky jsou voleny s ohledem na poticby

zakazniku,
e sledovani provozu procesu,
e méfeni provozu procesu,
e navrh a implementace zlepSeni.

Takto provedené zmény v procesu je nutné¢ dokumentovat, ¢imz se dostavame na uplny
zacatek procesu. Pro toto cyklické opakovani postupu se hovoii o pritbézném zlepSovani

podnikovych procest (6).

Popis Stanoveni P vy Ndvrh a
M . , Méreni prozu Meéreni provozu .
soucasného sledovanych implementace
) procesu procesu v
stavu procesu metrik zlepseni

Obr. 3: Pribézné zlepSovani procesu. (6, S. 14)

Timto zptsobem zlepSovani procesti se dosahuje evolu¢niho — ptirtstkového zlepSeni.
Avsak od pocatku devadesatych let minulého stoleti v dusledku rychlého vyvoje
technologii, jsou na podniky kladeny néaroky na rychlejsi vyvoj a zlepSovani procest.

Nové technologie zejména internet pfinasi nové moznosti, tyto moznosti vedou k zesileni
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celkové konkurence. Takovy konkurencni tlak vyustuje v potiebu zlepSit procesy

radikalné.

2.4.1 Deminguv cyklus PDCA

Demingtliv cyklus je metoda, kterd mize pomoci managementu v dosazeni soustavné¢ho
a nikdy nekonciciho procesu zlepSovani. Demingliv cyklus se plvodné jmenoval
Shewhartiiv cyklus, podle objevitele W. A. Shewharta. Tato metoda byla v roce 1950

Japonci pfejmenovana na Demingiv cyklus (8).
Demingtiv cyklus je sloZen ze Ctyt zékladnich fazi:
e faze planovani,
e faze provedeni,
e faze kontroly,

e faze akce.

Demingtiv cyklus je také zndm pod nazvem PDCA cyklus, coz je zkratkou anglickych

slov Plan — pldanovani, Do — provedeni, Check — kontrola, Act — akce (8).

ap
4

Tato faze zahrnuje plny vyzkum a studii problému, ndvrh zmén vedoucich ke zlepSeni

Obr. 4: Cyklus PDCA. (31)

Faze planovani (Plan)

procesu. Pfi planovani je tfeba:
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e porozumét, které faktory maji nejvétsi vliv na proces,

e predlozit organizacni postup studia problémii,

e zalozit tym kvalifikovanych pracovnikd,

o identifikovat faktory procesu, které maji nejvétsi vliv na vystup,

e promyslet plan na studium téchto vlivt (9).

Faze provedeni (Do)

Féaze zahrnuje zkousky a zavedeni navrhovanych zmén, pti kterych je nutno:
e provadét skute¢ny test a sbér dat podle planu,
e pouzit pouze techniku a procesy, které byly kalibrovany a jsou stabilnimi,
e neprovadét nedokumentované zmény,
e zaznamenat vSechny neobvykl¢ udalosti.

e zdokumentovat piislusné vysledky (9).

Faze kontroly (Check)

Zde jsou studovany a analyzovany data ziskana v predeslé fazi cyklu, zejména:
e analyzovani dat z hlediska stability a schopnosti,
e kombinuje se statistickd analyza se zdznamy z pozorovani a méfent,
e vysledné hodnoty se interpretuji (9).

Faze akce (Act)
Jedna se 0 posledni fazi, kdy provadime nékterou z nize uvedenych akci, na zaklade¢

analyzy vysledkil pfedchozich fazi:

e pfijimame navrzené a projednané zmeény, jestlize jsou vysledky pfijatelné
(analyza procesu se nezastavuje, pokracuje do faze planovani, aby mohlo byt

zajisténo dalsi zlepseni),
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e pokud je proces nestabilni a vysledky nejsou uspokojivé, provedeme korekci

pricin a vracime se do faze planovani,

e jestlize nedostatky pfetrvavaji a je ovéfeno, ze neexistuji technologické ¢i jiné

prohtesky, provadime: revizi feseni / navrhu, zajistujeme 100% kontrolu (9).

2.5 Podnikovy reengineering

Podnikovy reegineering je diametrdlné odliSny od prubézného zlepSovani procest,
kde je predpokladem fungujici proces. U reengineeringu neboli BPR (business proces
reengineering) se predpokladd, Ze stavajici podnikovy proces je zcela nevyhovujici

a je potieba jej z podstaty zménit (6).

,, Reengineringem podnikovych procesu je moziné dosdahnout v pomérné kratkém case
vyrazné zlepSeni nejen v ndkladech, ale i ve zkrdceni casu zpracovani zakazky, zvySeni

pruznosti a zlepseni dalSich konkurencnich faktori “ (10, s. 50).

Nize uvadim definici z knihy autort Hammera a Champyho, ktera vystihuje problematiku

reengineeringu.

,,Reengineering v podstaté znamend zdsadni prehodnoceni a radikalni rekonstrukci
(redesign) podnikovych procesii tak, aby mohlo byt dosazeno dramatického zdokonaleni
Z hlediska kritickych méritek vykonnosti, jako jsou naklady, kvalita, sluzeb a rychlost
(11, s. 38).

Reengineering mizeme rozdélit do né€kolika krokl. Zac¢ina se definici rozsahu a hlavnich
cili projektu, kterych chceme dosdhnout. Nasledné se pokracuje analyzou potieb
zakaznikl, zaméstnanct, konkurentt, kooperujicich spolecnosti i jinych cizich podnikt
a moznosti vyuziti novych technologii. Po provedeni analyzy je potieba se zaméfit na
tvorbu vize budoucich procesii a nasledné je promyslet ve vzajemnych souvislostech.
Na zéklad¢ navrhu nové soustavy procest je tieba vytvofit plan vedouci k zavedeni
novych procest. Cilem takto vzniklého planu je piekonat propast mezi stavem soucasnym

a vizi stavu budouciho, jak v oblasti procest, tak organiza¢ni a technologické
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infrastruktury. Zavérecnou fazi je implementovani postupi do podniku. Tato faze je

velmi dilezitou a také naro¢nou pro cely podnik (6).

Definice , . Vytvoreni nové . -
Analyza potieb Naplanovani
rozsahu N ; soustavy 5 Implementace
: a moznosti . ptechodu
projektu procesu

Obr. 5: Model zasadniho reengineeringu. (6, S. 15)

., Podstata neslucitelnosti obou pristupti — prubézného zlepsovani a radikalniho
reengineeringu podnikovych procesii — lezi na samém jejich pocatku: vychazeji
Z respektovani existujicich procesii, nebo stavi ,,na zelené louce“. Znacny rozdil je téz

V zavaznosti rozsahu a vyslednych zmen* (6, s. 15).

Tab. 1: Zlep$eni versus inovace procesu podle Davenporta (12, s. 11).

ZlepSeni Inovace
Uroveii zmény Postupna Radikalni
Pocatecni bod Existujici proces Cisty stit
Frekvence zmén Jednorazova/pribézna Jednorazova
Potiebny cas Kratky Dlouhy
Participace Zespoda-nahoru Shora-dolu
Typicky rozsah Omezeny, v ramci dané @ Siroky, mezi-funkéni

funkéni oblasti

Rizikovost Stredni Vysoka
Primarni nastroj Statické fizeni Informac¢ni technologie
Typ zmény Kulturni Kulturni/strukturni

2.6 Benchmarking

Jednou z analyz, ktera nam pomaha se zlepSovanim nejen podnikovych procestu

ale i celého podniku je benchmarking.

,, Benchmarkingem rozumime kontinualni a systematicky proces, v ramci kterého jsou

urcené objekty firmy jako jsou produkty, sluzby, funkce apod., srovnavany s obdobnymi,
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ale Spickovymi firmami s cilem zvysSeni vlastni urovné. Objektem miize byt jak monetarne-
ekonomickeé, tak nemonetdrni chovani ukazatele na vstupu i vystupu. Pro strukturalizace
predmétu benchmarkingu se uziva clenéni na produkty, sluzby, funkce a procesy. Ukolem
benchmarkingu je tyto objekty mérit, porovndvat a hodnotit. Vedle urceni jejich

nedostatkii je cilem odkryt moznosti reseni problému ** (13, s. 109).

.,V protikladu ke klasické analyze konkurence se benchmarking neomezuje pouze na
prozkoumani konkurence a trhu, ale zabyva se i vlastnim podnikem, jednotlivymi useky a
oddelenimi ¢i sesterskymi ¢i dcerinymi spolecnostmi. Navic, a to i oproti analyze silnych

a slabych stranek, nabizi reseni problému* (13, s. 109).

Podle druhu porovnavanych partnert

eInterni

eExterni
eStejna branze
¢Cizi branze

Benchmarking S Podle objektd

eCinnost
eZakaznik
eProdukt/sluzba
eFunkce
eProces

Podle ¢asového horizovtu

eOperativni
eStrategicky

Obr. 6: Varianty benchmarkingu. (13, s. 109)

2.7 Metodika ARIS

Metodiku ARIS lIze chapat jako jednu z metod reengineeringu procest, ktera klade diiraz
na podporu fizeni procestt pomoci IT systému. Pojem ARIS je zkratkou pochazejici
z anglickych slov Architecture of Integrated Information Systems, které v piekladu
znamenaji architektura integrovanych informacnich systému. Zkratka ARIS oznacuje jak

metodu modelovani, tak i modelovaci nastroj (14).
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Autorem metodiky ARIS je profesor university v Saarsriickenu A. W. Scheer, ktery je

od pocatku spojovan i se stejnojmennym nastrojem (6).
,, Pristup metodiky ARIS je postaven na péti zakladnich pohledech na podnik:

e Organizacni pohled popisuje pracovniky a organizacni jednotky, jejich sloZeni a

vazby mezi nimi,

o datovy pohled je podle metodiky ARIS tvoren stavy a udalostmi. Uddlosti definuji
zmeény stavu informacnich objektii (dat) a stavy souvisejiciho okoli jsou také

representovany daty,

o funkcni pohled tvori funkce systému a jejich vzajemné vztahy. Funkcni pohled
obsahuje: popis funkci, vycet jednotlivych castecnych funkci, které tvori jeden

logicky celek a strukturu vztahit platnych mezi funkcemi,

e procesni pohled jako pohled centrdalni zachycuje vztahy mezi jednotlivymi
pohledy. V centru zdajmu popisu jsou zde podnikové procesy jako centrdlni
integrujici prvek podniku. Podle prof. Scheera tato charakteristika predstavuje
hlavni odlisnost pristupu ARIS od jinych pristupu k modelovani podniku a vyvoj

jeho informacniho systému,

e VWkonovy pohled je relativné novym pohledem, ktery nebyl pritomen ve starsich
verzich této metodiky. Tento pohled slouzi jako hlavni nastroj realizace
prubézného zlepSovani procesu — predstavuje jednotlivé prvky méreni procesii a

Jjejich metriky “ (6, s. 42-43).
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organizace

procesy funkce

Obr. 7: Pohledy ARIS. (6, s. 43)

V pohledech vyse zminénych se rozlisuji jeste jednotlivé Grovné:

e Uroven vécna, ktera sleduje vécnou problematiku podniku. Ve vécné Grovni se
nachdzi pouhy model procesu, ktery ma za kol pouze popsat prib¢h a ¢innost

procesu (15).

e Uroveii zpracovani dat sleduje logiku systému zpracovani dat. Zajima nas
zakladni funkéni a datova struktura informacniho systému a také jeho struktura a
struktura transakci. Tato Grovenl tvofi mezistupenn mezi skutenym pribéhem

procesu a modelem samotnym (15).

e Uroveii implementace systému sleduje samotnou implementaci systému, ktery
jsme navrhli v pfedchozich urovnich. V této urovni se specifikace navrhu piesune

do konkrétnich hardwarovych a softwarovych komponent (15).

2.7.1 Organigram

Organigramem rozumime jednoduché grafické zndzornéni organizacni struktury
podniku. Grafické zndzornéni ndm umozni rychlejsi orientaci v podniku a jeho strukture.
Kazda spolecnosti musi mit utvofenou vlastni organizaéni strukturu, ktera mize byt

vytvoiena podle n¢kolika hledisek (16).
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Jedno z nejcastéjsich ¢lenéni je pomoci funkéni struktury. Oddéleni maji v podniku na
starosti vlastni konkrétni funkce, jakymi jsou obchodni, persondlni, vyrobni ¢i jiné
funkce. Organiza¢ni model poté zachycuje nejen vazby mezi pracovniky uvniti dan¢ho

oddéleni, ale taktéZ vazby vzniklé mezi ostatnimi oddélenimi (16).

K dalsim faktorim, podle kterych lze organizac¢ni strukturu vystavét, patii napiiklad
orientace na ulohy a projekty, pied kterymi podnik stoji. Déle lze strukturu sestavit podle

geografickych oblasti ptsobeni podniku, ¢i produktového zaméieni (15).

Definice organizac¢ni struktury zavisi na mnoha faktorech. Ovsem pfi navrhu organiza¢ni
struktury kazdého podniku, by mél byt kladen diraz piedevSim na co mozna

nejefektivnéjsi komunikaci a koordinaci v podniku (15).

Reditelstvi podniku
|

» Obchodni oddeleni Personalni oddeleni

Vyrobni oddeleni

‘ SE—
L - g
Ohchodni reditel ‘ [ Jan Novak

- >

Obchodni zastupce

Obr. 8: Ukazka organigramu s popisky. (31)

2.7.2 Udalostmi Fizeny procesni Fetézec (EPC)

Udalostmi fizeny procesni fetézec znamy pod zkratkou EPC z anglického Event-driven
Process Chain je jednou z nejrozsifengjsich metod vhodnou pro definovani priub&hu
procesu. EPC diagram definuje, jakym zptisobem bude naplnéna funkce procesu, kterou

ma proces plnit (17).
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Podstata metody, jak vyplyvé i z jejiho nadzvu, spociva v fetézeni udalosti a aktivit do
posloupnosti realizujici pozadovany cil. Vykonavani procesu udalosti definuje vstupni
podminku uskutecnéni aktivity. Zakonceni aktivity poté definuje dalsi udalosti — vystupni
podminkou, na kterou mohou navazovat dalsi aktivity. Kazd4 aktivita je vymezena dvéma

udalostmi, diky kterym je jednoznaéné definovan jeji zacatek a konec (17).
Pti tvorbé EPC diagramu vyuzivame nasledujicich komponent:

o Udalost (event) popisuji situaci pfed nebo po dané funkci. Zaroven udalost

zahajuje a kon¢i cely procesni diagram.

j"l

i

i obchodni pfipad
b ukonéen

%

Obr. 9: Udalost. (31)

e Aktivita (Activities) je zakladnim prvkem diagramu, ktera urCuje, co ma byt

vykonano.

priprava v{robni
dokumentace

Obr. 10: Aktivita. (31)

o Logické spojky (Connectors) slouzi k propojovani aktivit a udalosti. EPC
pouziva tii typy spojek: AND (a soucasn€), OR (nebo) a XOR (vzijemné se

vylucujici nebo).
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AND

OR

XOR

QOO

Obr. 11: Logické spojky. (31)

Logické spojky mohou byt v diagramu pouzity dvéma zpusoby, bud’ mohou slouzit
k rozdéleni procesniho toku (split) nebo naopak tok slu¢uji (join). V prvnim ptipadé ma
spojka jeden vstup a vice vystupli (minimaln¢ dva), ve druhém piipadé ma spojka vice

vstupl (nejméné dva) a pouze jeden vystup (17).

Mimo standartniho EPC diagramu se v sou¢asnosti vyuziva i takzvaného eEPC diagramu
(extended Event Process Chain), poskytujici moznost doplnit do diagramu i dalsi
informace jakymi mohou byt: organizacni jednotka (organizational unit), data (data),

zamé&stnanec vykonavajici ¢innost (employee) a produkt/sluzba (product/service) (5).

organizaéni jednotka zam éstnanec

Obr. 12: Organizaéni jednotka, zaméstnanec, data, produkt/sluzba. (31)

Diagramy eEPC diagramy mliZeme vytvaret ve dvou variantaich. Mame moZnost vytvaret
takzvané ,tlusté* eEPC diagramy. Tyto diagramy zachycuji nejen fetézce udalosti a
funkci ale také vstupni a vystupni data jednotlivych funkci, organizacni jednotky
odpovédné za provadéni funkci, poptipadé¢ i1 dal§i skuteCnosti. Takto zpracované
Castéji vyuziva ,,Stihlych® eEPC diagramil, které zachycuji procesy pouze formou fetézci

udalosti a funkci (6).
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3 PRAKTICKA CAST

V praktické ¢asti chci predstavit spoleénost Penta, Které je prace vénovana. Dale
se zaméfim na analyzu soucasného stavu prubé¢hu zakazek a pokusim se vytvofit

realizovatelny navrh zlepSeni.

3.1 Zakladni informace o spole¢nosti

Informace o spolecnosti dle obchodniho rejstiiku.

,, Datum zapisu: 29. Fijna 1991

Spisova znacka: C 4727 vedena u Méstského soudu v Praze
Obchodni firma: PENTA TRADING, spol. s r.o.

Sidlo: Praha 4, Michelska 3/9, PSC 14000
Identifikacni Cislo: 430 05 136

Pravni forma: Spolecnost s rucenim omezenym

Predmét podnikani:

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3

zivnostenskeho zakona

Statutdrni orgdn:
Jednatel:
Ing. PAVEL MATOSKA, dat. nar. 23. zari 1964
V Choboté 2185/20, 251 01 Ricany
Den vzniku funkce: 17. prosince 1992
Pocet ¢lenii: 1
Zpusob jedndani: Jednatel zastupuje spolecnost samostatne.
Prokura:
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Spolecnici:

Spolecnik:

Podil:

Zakladni kapital:

Ostatni skutecnosti:

Ing. MARTINA VEJVODOVA,
dat. nar. 25. cervence 1966
Pecarkova 176/6, Pitkovice, 104 00 Praha 10

Prokurista podepisuje tim zpiisobem, Ze napsané Cci
vytistené obchodni firmé spolecnosti pripoji dodatek

oznacujici prokuru a sivj podpis.

Ing. PAVEL MATOSKA, dat. nar. 23. zdii 1964
V Choboté 2185/20, 251 01 Ricany

Vklad: 1 000 000,- K¢
Splaceno: 1 000 000,- K¢
Obchodni podil: 100%
Druh podilu: zakladni

Datum uzavieni spolecenské smlouvy: 8.10.1991

1000 000,- K¢

Obchodni korporace se podridila zakonu jako celku
postupem podle § 777 odst. 5 zdkona ¢. 90/2012 Sb., o

obchodnich spolecnostech a druzstvech* (18).

3.2 Historie spole¢nosti

Spole¢nost PENTA TRADING, spol s r.0. byla zaloZena ¢tyfmi spole¢niky v roce 1991.

Po prvnim roce existence byla spolecnost pievzata jednim ze spole¢nikli, konkrétné

soucasnym jednatelem Ing. Pavlem MatoSkou.

Jelikoz se jedna o spolecnost ptsobici v oblasti strojirenstvi, uz od roku 1994 pravidelné

vystavuje na Brnénském strojirenském veletrhu. Strojirensky veletrh je pro spole¢nost
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velmi dualezitou udalosti, kterd se stala mistem setkani se spokojenymi i novymi

zakazniky.

Jak se spolec¢nosti dale dafilo, byla v roce 1996 zalozena slovenska pobocka, konkrétné

PENTA Slovensko, spol, s r.o0.

Zakaznikli postupem casu pribyvalo, a tudiz bylo v roce 2000 shledano za nutné oteviit
Technologické centrum elektroeroze v Lounech. Centrum poskytuje zakaznikim

potiebnou podporu a pomoc s technologiemi elektroerozivniho obrabéni.

V roce 2002 byla zaloZena spolecnost PENTA POLSKA Sp. Z 0.0., ktera se stara o polské

zakazniky.

V roce 2006 bylo zaloZzeno Aplika¢ni centrum elektroeroze na moravské pobocce

V Postielmoveé.

Nisledujici rok bylo otevieno Aplikaéni stfedisko HSC frézovani a hloubeni v Ri¢anech
u Prahy. Ve stejném roce spolegnost ziskala ocenéni Inovace roku v Senatu CR za

elektroerozivni hloubi¢ku PENTA.

O dva roky pozdé&ji, v roce 2009, bylo dostavéno nové sidlo PENTA Slovensko

v Popradu. Spole¢nost ziskala vyhradni zastoupeni firmy SGL Carbon pro prodej grafitu.

Velkou udalosti pro spole¢nost bylo ptest¢hovani centraly do zbrusu novych prostor

v Ricanech u Prahy, v roce 2012.

Na zacatku roku 2016 byla oteviena jihomoravska pobocka v Ivanéicich (19).

PENT

T R A DI

Obr. 13: Logo spolec¢nosti. (19)
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3.3 Organiza¢ni struktura

Organizacni struktura podniku je charakterizovana liniovou strukturou s pouzitim prvka
funkciondlni struktury. Liniové struktury je pouzito hlavné ve vedeni spolecnosti
sméfujici od jednatele az po feditele oddéleni. Ve struktuie nize polozenych pracovniki
se prolind liniova struktura se strukturou funkciondlni. Vyuziti funkcionalniho systému
je patrné zejména u aplikacnich techniki, ktefi spadaji pod vedouciho servisu
v zalezitostech tykajicich se servisu, Skoleni zakaznikti 1 instalaci novych stroju ale taktéz

maji svého vedouciho na domovské pobocce (20).

Z hlediska plochosti ¢i strmosti organizacni struktury se jedna spiSe o spole¢nost
vyuzivajici plossi strukturu, kdy vedouci pracovnici maji na starost vEtsi pocet

pracovnikll a pravomoci nejsou rozdéleny mezi dalsi podtizené.

Vedeni
‘ spoleénosti Jednatel
Prokurista
( ( ] ] e
?)Zfig?::il Servisni oddé&leni Uéetni oddéleni PENTA CNC LT
N h_| AP
Reditel Vedouci servisu Hlavni Géetni Technicky T
manager
- Vedouci A_| - - -l B 4
obchodniho... Servisni technici Uéetni Vedouci wroby TCE Louny
N—| Obchodni S i 6 \_ u . p | )
: - Asistenti Dafowy poradce Technik wvoje AS Rigany
zastupci
Asistenti

Obr. 14: Organizacni struktura spole¢nosti. (21)
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3.4 Predmét podnikani

Hlavnim pfedmétem podnikani spole¢nosti Penta je prodej elektroerozivnich stroju
a spotfebniho materidlu. Dale se spolecnost zabyva prodejem Spickovych HSC
obrabécich center. Spole¢nost poskytuje nejen servis svych soucasnych stroji, ale

zaroven modernizuje i stroje starsi.

Mimo samotny prodej a poprodejni servis, v jisté mife poskytuje své volné kapacity
v aplikacnich centrech ke kooperacni Cinnosti pro své zdkazniky a partnery. Spole¢nost
hojné kooperuje v oblasti elektroerozivniho obrabéni a HSC frézovani, které je z velké

miry zaneprazdnéno vyrobou elektrod potiebnych pro elektroerozivni hloubeni.

V soucasné dobé spolecnost zastupuje japonského vyrobce dratovych fezacek Fanuc,
kterd je taktéz znama pro vyrobu primyslovych robotil. Dale zastupuji i tchajwanského
vyrobce fezacek Chmer, ktery poskytuje zajimavy pomér ceny a vykonu. Spolec¢nost
mimo dratovych fezacek prodava hloubicky od némeckého vyrobce Exeron a od téhoz

vyrobce nabizi HSC obrabéci centra.

V poslednich n¢kolika letech se spole¢nost zaméftila i na vyvoj vlastnich produkti pod
svou znackou. Jednd se o hloubicky, které jsou cenoveé dostupnéjSimi variantami
némeckych strojii znacky Exeron. Nové v portfoliu spolecnosti ptibyla HSC frézka na
grafit, ktera je vhodna na vyrobu grafitovych elektrod pro hloubeni. Cely vyvoj produktl

pod znackou spole&nosti probihé v aplikaénim centru v Ri¢anech.
Pro prehlednost uvadim vypis produkti.

e Dratové fezacky Fanuc a Chmer.

e Elekroerozivni hloubicky Exeron a PENTA CNC.

e HSC obrabéci centra Exeron a PENTA HSC.

e Spotiebni material (filtry, drat).

e Normalie pro lisovaci a stfizné nastroje a formy.

e Qrafit pro vyrobu elektrod.
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3.5 Analyza zdkazniku

Pocet potencialnich zakaznikti na Ceském trhu je v fadu stovek podnikii, spolecnosti Penta
je tento poc¢et odhadovan na ¢islo kolem 500. Zakazniky spole¢nosti jsou jak malé rodinné
podniky, ve kterych maji jediny stroj, tak velké mezindrodni strojirenské podniky.
Zakaznici spoleCnosti se nejcastéji rekrutuji z tad podnikli zabyvajicich se
automobilovym primyslem, vyrobou forem pro vstiikovani plastl a stfiznych ¢i feznych

nastroju.

Mezi velké zakazniky patii Brano Group, a.s., zabyvajici se vyrobou velkého sortimentu
piesnych elektromechanickych soucastek a dilti vyuzivanych zejména v automobilovém
primyslu, které déale exportuje do celého svéta. Pro ptiklad mizeme uvést mechanismy
zamkd pro osobni automobily, pedalové sestavy, plastové autodily a mnoho dal$ich, nejen

automobilovych dili (22).

Dals$i vyznamnou spole¢nosti spolupracujici s Pentou je Continental Barum s.r.o. sidlici
v Otrokovicich. Jednd se o mezinarodni spole¢nost zabyvajici se vyrobou pneumatik.
Ve spolecnosti se vyrabi mnoho znacek pneumatik, naptiklad pneumatiky znacky
Continental, Barum, Matador a mnoho dalsich. Spole¢nost vyuziva elektroerozivnich

obrabé&cich stroji pro vyrobu nastroji potfebnych pro vyrobu pneumatik (23).

3.6 Analyza konkurence na ¢eském trhu

Spole¢nost Penta je dominantnim hra€em na Ceském trhu s elektroerozivnimi stroji.
Dle vyro¢ni zpravy za obdobi 1.3.2013 — 28.2.2014 je spole¢nost nejvyznamnéjsim
prodejcem v CR, kde pokryvéa vice nez 65% trhu. I pres uréité dominantni postaveni
na trhu, je konkurence na poli elektroerozivnich stroji pomérné€ tvrdd a nekompromisni.
Pii jednotlivych vybérovych fizenich se bojuje o kazdého zdkaznika az do podpisu
smlouvy, pfece jen se nejedna o malé Castky, za které se elektroerozivni stroje potizuji.
Pravé pro relativné maly pocet prodavanych strojii (desitky stroji rocn€) a vysoké
prodejni ceny (bavime se o fadech milioni korun za jeden stroj) je konkurencni boj

nelitostny (24).
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Mezi hlavni konkurenty na trhu patfi tyto tfi spolecnosti zabyvajici se prodejem
elektroerozivnich strojti. Spole¢nost GF Machining Solutions s.r.o. sidlici v Brné, ktera
se zabyva prodejem dratovych fezacek a hloubi¢ek znaCky AgieCharmilles. Dale
spolecnost EDM TRADE s.r.o. sidlici v Praze, ktera se zabyva prodejem strojii znacek
MITSUBISHI a OPS INGERSOLL. V neposledni fadé spole¢nost Zenit spol. s.r.o.
se sidlem v Praze a provozovnou v Blansku, ktera prodava stroje znacky Sodick (25, 26,
27).

3.7 Certifikaty spolecnosti

Spolecnost Penta je drzitelem certifikatu potvrzujicim soulad s 1ISO normou 9001:2008
pro nésledujici rozsah sluzeb a ¢innosti: Navrh, vyvoj, prodej, servis elektroerozivnich
a HSC strojt a technologii. Nakup a prodej normalii a spotfebniho materialu. Certifikace
byla udélena spolecnosti TAYLLOR & COX s.r.o. se sidlem v Praze. Prvotni certifikace
probéhla jiz na konci roku 2003 a soucasnd platnost certifikace je az ke konci
roku 2018 (19).

Norma ISO 9001 neni metodou fizeni, je to standard, ktery slouzi jako vzor pro nastaveni
zakladnach tidicich procesii v podniku, ve které pomaha zlepsovat kvalitu poskytovanych
sluzeb, vyrobkl a spokojenosti zdkaznikil. Ziskani tohoto certifikatu bylo pro spole¢nost
nezbytnosti, aby se mohla ucastnit vybérovych fizeni ve velkych mezindrodnich

spole¢nostech, které pozaduji od svych dodavatelti ur¢ité zaruceni kvality (28).
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Obr. 15: Certifikat ISO 9001:2008. (19)

3.8 Priibéh zakazky podnikem

V této Casti zmapuji soucasny prubéh zakazky v podniku. Pro piiklad uvedu proces pii,
kterém ma potencidlni zdkaznik zdjem o dratovou fezacku. Tento konkrétni piiklad bude
zjednoduSen tim, Ze nakup stroje nebude spolufinancovan z evropskych dotaci a tim

nebude muset probihat vybérové fizeni s nejasnym koncem.

V prvni fadé piedstavim procesni mapu a nasledné popisi jednotlivé kroky v procesu, jak
na sebe navazuji od prvotni poptavky od zadkaznika az do Uspé$ného dodani stroje

a zaskoleni obsluhy stroje u zakaznika.
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3.8.1 EPC diagram a jeho popis

Nize je zpracovan EPC diagram prubéhu objednavky na zaklad¢ informaci z podniku.

Obr. 16: Prubéh zakazky. (31)

Start — poptavka od ziakaznika

Jedna se o prvotni osloveni spole¢nosti Penta potencialnim zdkaznikem. Tento kontakt

miZe byt na zaklad¢ dohledani spole¢nosti na internetu, referenci od zakaznikd, vlastnich
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zkuSenosti, ¢i osloveni od spole¢nosti Penta. V tento okamzik uz vétSinou zédkaznik ma

predstavu, jaké budou jeho pozadavky na stroj.
Prijeti poptavky

Druhym krokem je pfijeti objednavky. V tomto kroku je poptavka zpracovavana
obchodnim tymem. Zajima se o jaky stroj ¢i sluzbu bude mit zakaznik zajem a také zda
uz o zédkaznikovi maji n¢jaké informace. Informace o zékaznicich se v soucasné dobé
dohledavaji v zéznamech jednotlivych obchodnikd, coz mize byt nepfesnym

a zdlouhavym procesem.
Ur¢eni obchodnika

Na zékladé analyzy zékaznika se ¢lenové obchodniho tymu domluvi, ktery obchodnik
poptavku zpracuje. Pokud se jedna o stavajiciho zdkaznika, spada pod obchodnika, ktery
uz s klientem v minulosti jednal. Pokud se jedna o zcela nového klienta, rozhoduje se dle

regionu pusobeni jednotlivych obchodniki.
Poslani nabidky zakaznikovi

Vybrany obchodnik nyni vypracuje prvotni nabidku pro zédkaznika. Pfi prvotni nabidce

se zakaznikiim nabizi stroje za standartnich podminek a tabulkovych cen.

Po zaslani nabidky se ¢eka na reakci zakaznika, zda souhlasi s podminkami ¢i ma néjaké
pfipominky a probiha potiebné korekce nabidky obchodnikem. Korekce mohou byt jak
V oblasti ceny, financovani stroje, ¢i dodatecného pfisluSenstvi ke stroji, které neni

Vv rozsahu standartni dodéavky.

Ovéreni Kkritérii stroje

Po upfesnéni nabidky a predbéZném odsouhlaseni zakaznikem se dostavame
k posuzovani danych kvalit stroje. Ve vé&tSiné piipadi si zakaznik chce fyzicky
prohlédnout vybrany stroj. Tato prohlidka probiha bud’ v n€kterém z aplikacnich center
spolecnosti Penta nebo v podniku, kde dany stroj jiz vlastni. Vyhodou navstévy

u stavajicich zakazniku jsou vétsinou i kladné reference na spole¢nost Penta, které mohou

usnadnit nasledny prode;.
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V pfipad¢ zajmu o dratovou fezacku, zakaznik pozaduje provedeni zkusebniho fezu dle
nim dodané vykresové dokumentace, pro porovnani vysledka s konkurenci. V této fazi,
je bézné, ze zadkaznik oslovuje zaroven vSechny velké hrace na trhu s elektroerozivnimi
stroji a vzajemné porovnava jak technickou kvalitu stroji, tak samotné podminky

nabizené od obchodnich spole¢nosti.

Pokud zékaznikovi z n&jakého diavodu at’ technického Ci jiného, stroj a nabidka od

spolecnosti nevyhovuje, hrozi, ze 1 pfes snahy obchodnikl o zdkaznika spole¢nost piijde.
Vypracovani smlouvy

Prokuristka spole¢nosti na zékladé podkladli od obchodnika ptipravuje kupni smlouvu
potiebnou pro prodej stroje. Od obchodnika dostava informace o cené, rozsahu dodavky,
rozsahu nadstandartniho pfislusenstvi, poptfipad¢ o nestandartnich podminkach dodani

domluvenych pfi jednani se zakaznikem.
Zjisténi dostupnosti stroje

Zjisténi dostupnosti stroje pfimo navazuje na pifipravu a vypracovavani smluvni
dokumentace, aby mohl byt do smluvnich dokumentti zanesen termin dodani stroje. Tuto

¢innost opé&t provadi prokuristka spole¢nosti spole¢né s asistentkou logistiky.

e Pokud je stroj, o ktery ma zakaznik zajem na skladu spole¢nosti, je mozné

se domluvit na promptnim dodéni stroje a instalaci u zdkaznika.

e Pokud ovSem stroj neni na sklad¢, je nutné kontaktovat pfimo vyrobce a dany stroj
u néj objednat. Dodaci lhiita pro standartni varianty stroji se pohybuje fadove
kolem péti tydnt. O terminu dodani je zakaznik informovan telefonicky

a emailem.
Podpis smlouvy

Po ujednani vSech podminek ve smlouvé a dodacich termind, pfichdzi na fadu podpis
smluv samotnym zakaznikem. Smlouvy podepisuje jak zdkaznik, tak jednatel
spolecnosti. Smlouvy se podepisuji bud’ pii osobnim setkani, nebo se posilaji kuryrem

k zakaznikovi a nasledné se vraci zpét spole¢nosti Penta.
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Vystaveni faktury

Na zaklad¢ informaci ze smlouvy jsou fakturantkou spolecnosti vystaveny faktury pro
zakaznika a jsou zaneseny do informac¢niho systému spole¢nosti, pro lepsi evidenci
a dohledatelnost. Udaje na fakturach je$té kontroluje prokuristka, ktera je podepisuje pied

odeslanim zakaznikovi.
Instalace stroje

Pted samotnou instalaci je stroj expedovan ze skladu, tuto proceduru maji na starost
skladnici, ktefi zajisti vyskladnéni stroje a nalozeni na kamion ptepravce. Dale je nutné
zajistit prepravce, ktery bude prevazet stroj az k zakaznikovi, tuto Cinnost zajistuje
asistentka logistiky, ktera ma za kol zajistit spolehlivého ptepravce. Takovyto piepravce

musi mit zfizeno pojisténi pro ptipad poskozeni stroje pii pfeprave.

Pti vykladce stroje u zakaznika je pfitomen servisni technik spolecnosti, ktery zajistuje
hladky prubéh vykladky stoje a naslednou instalaci na zdkaznikem vyty¢eném prostoru
ve vyrobé. Vyjezd servisniho technika je pfedem naplanovan vedoucim servisu, ktery

ziskal potiebné informace z porad vedeni a od prokuristky.

Po zdarné instalaci a uvedeni stroje do chodu jsou podepisovany piredavaci protokoly

stroje. Tyto protokoly jsou nasledné zaevidovany do archivu spole¢nosti.
Skoleni obsluhy

Po instalaci stroje plynule navazuje Skoleni obsluhy. Pokud zakaznikovy Skoleni
navazujici na instalaci stroje nevyhovuje, mize byt dohodnut i jiny termin zaSkoleni
obsluhy. Délka $Skoleni se pohybuje v rozsahu nékolika dni. Samotné $koleni obsluhy
provad¢ji servisni nebo aplikacni technici. Tato Skoleni jsou standartni soucésti dodavky

stroje a jsou taktéz planovany vedoucim servisu.
Konec — dodani stoje

Uspé&sny konec obchodniho piipadu - stroj byl dodén zakaznikovi, ktery miize zagit stroj

pouzivat.
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3.9 IS spolec¢nosti

Spolecnost Penta se v nedavné dob¢ snazila o implementaci nového vnitropodnikového
systému od spolecnosti FLORES software s.r.o., ktery mél obstaravat chod obchodniho
a servisniho oddé€leni. Spusténi systému provazelo mnoho nesnazi a komplikaci,
ale nakonec byl systém spustén do ostrého provozu. Bohuzel vSak systém pies snahu
vSech zucastnénych ztroskotal na implementaci ze strany implementatora, ktery nebyl
dostateCné schopen zajistit plnou a bezproblémovou funkcnost systému. V disledku
problémi s funkcnosti zacali kliovy uzivatelé (obchodnici) opoustét tento systém
a vraceli se ke svym ovéfenym postuplim, protoze jim tento informacni systém
neulehCoval praci, ale naopak je vice zatézoval. Projekt nového vnitropodnikového
systému od spolec¢nosti FLORES software s.r.0. byl utlumen a v sou€asnosti se pouziva
aplikace pro servisni techniky iServis, ktera umoznuje zptehlednéni dokumentace vedené
ohledn¢ servisnich ukonti technikli. Technici servisni protokoly vypliuji v elektronické
podobé ptimo u zakaznikli pomoci iPadi, na kterych aplikace bézi. Po vyplnéni protokolit
jsou protokoly uloZeny v systému a z aplikace je vyexportovana servisni zprava, se kterou

1ze déle pracovat.

V soucasné dob¢ se ve spolecnosti Penta vyuziva 1 softwaru od spolecnosti K2 atmitec
s.r.0., ktery zajiStuje hlavné chod oblasti Gi€etnictvi, mezd a personalistiky. Se systémem

pracuji hlavné zaméstnanci v centrale spole¢nosti majici na starost vyse uvedené ¢asti.

Soucasny stav informacnich systémil ve spolecnosti vykazuje urcitou roztiisténost, kdy
informacni systém neni doddn a zastitovan jednim dodavatel ale vice subjekty.
V budoucnu je zde prostor ke sjednoceni celého informacniho systému pod jednotny
systém. Takovéto sjednoceni by mohlo vést k zefektivnéni toku informaci ve spolecnosti

a taktéz ke snizeni nakladt plynoucich z udrzovani vice informac¢nich systému.

Nadale ve spolecnosti pietrvava potieba nalezeni vhodného CRM modulu pro spravovani
obchodnich pfileZitosti, ktery by dokazal ulehcit a zrychlit praci obchodniho tymu.
Takovéto zefektivnéni prace by vedlo k zvySeni uspéSnosti prodejii s tim plynoucim

vynostm.
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3.10 SWOT analyza

Na zaklad¢ ziskanych informaci o fungovani podniku a struktute jsem vytvotil SWOT
analyzu zaméfujici se zejména na casti podniku pfimo ovliviiyjici GspéSné zakonceni

obchodni pfilezitosti. Provedeni SWOT analyzy mi pomiize identifikovat mista

Vv podniku, ktera by se dala zlepsit.

Silné stranky

Loajalita stavajicich zakazniki
Vysoka spokojenost zakazniki
Silny obchodni tym

Silné postaveni na trhu

Komplexnost portfolia
produktii

PrileZitosti

Zvy&eni triniho podilu
Expanze na zahranicni trivy
Zvyseni kvality vyrabénych
stroji

Vyuziti dotaci EU

Zvyiit spokojenost zakazniku

Obr. 17: SWOT analyza podniku. (31)
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3.10.1 Vyhodnoceni SWOT analyzy

Spolec¢nost Penta ma velmi silné postaveni na trhu s elektroerozivnimi stroji a za dvacet
pet let svého fungovani si ziskala spoustu spokojenych zakaznikti, kteii se na né obraceji
opakované. Prostorem k zefektivnéni zpracovani obchodnich ptilezitosti vidim v lepSim
vyuzivani informac¢nich systémt, konkrétné ve vyuzivani CRM systému pro obchodni
zastupce, aby méli rychlejsi ptistup k informacim ohledné zakaznikti. Zavedenim CRM
systétmu by obchodnici ziskali drahocenny cas, ktery by mohli vlozit do dalSich

obchodnich pfilezitosti a tim zvysit zisk spolecnosti.
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4 VLASTNI NAVRH RESENI

V nasledujici ¢asti se budu vénovat navrhu vhodného feseni pro spolecnost, které by
vedlo k zlepSeni prubéhu zakazky v podniku. Dle zjisténych informaci z podniku se budu
zam¢iovat na nalezeni a volbu dodavatel CRM informacniho systému, ktery by napomohl

obchodnimu tymu v zefektivnéni préce.

4.1 Pozadavky na CRM

Zvolil jsem si kritéria, podle kterych budu provadét vybér konkrétniho dodavatele CRM
systému pro spole¢nost Penta. Vybér systému bude zaméten predevsim na jednoduchost
ovladani, piivétivost prostfedi a v neposledni fadé na cenu feSeni vhodného pro

spolecnost.
Pozadavky na CRM systém jsou nasledujici:
e jednoduché uzivatelské prostiedi,
e systém vhodny pro maly pocet uzivateli (do 9 uzivateld),
e Mmoznost tvorby reportl,
e kladen diraz na nizkou cenu feSeni,

e moznost integrace do soucasné pouzivaného softwaru.

4.2 Situace na trhu CRM systémii

Aktuélné na Ceském trhu plisobi kolem tfi desitek dodavatelskych spolecnosti, které jsou
schopny zajistit implementaci zvoleného systému. Tyto spole¢nosti dohromady nabizi
ptes dvé desitky CRM produkti, které mohou byt nasazeny ve spolecnosti Penta. Jedna
se, jak o produkty od velkych mezinarodnich spole¢nosti jakymi jsou Microsoft
s Microsoft Dynamics CRM, Oracle s Oracle Siebel CRM ¢i spolec¢nost SAP s produktem

SAP CRM, tak na trhu nalezneme i spoustu ceskych softwarovych spolecnosti, které se
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zabyvaji stejnou problematikou. Namatkou zminim eWay System S.r.o. s jejich
produktem eWay-CRM ¢i RAYNET s.r.o0. se stejnojmennym produktem (29).

4.3 Vybér dodavatele a CRM systému

Pii vybéru jsem preferoval mensi dodavatele a to zejména kvuli pfiznivéjsi cené. CRM
systém je v prvni fazi uréen pro obchodni tym, ktery ¢itd ctyfi ¢leny. Tymu by primarné
mél poskytovat informace o stavajicich klientech, probihajicich obchodnich
prilezitostech ¢i obchodech realizovanych v minulosti. Je potiebné, aby k témto
informacim m¢li pfistup vSichni ¢lenové tymu, tim padem systém nemize byt pouze
lokalnim, ale musi zde probihat synchronizace se serverem, aby informace vnesené

do systému byli dostupné celému tymu a mohl byt sledovan prubéh zakazek.

Na zakladé¢ mnou provedeného prizkumu trhu jsem se zaméfil na produkt Ceské
spoleCnosti eWay System S.r.0., jejich systém se nazyva eWay-CRM. Tento systém

splituje vSechny pozadavky a mohl by zdarn¢ fungovat ve spole¢nosti Penta (30).

4.3.1 Spolecnost eWay systém s.r.o.

Spolecnost byla zalozena v roce 2008 a od té doby se zabyva vyvojem a distribuci svého
produktu, kterym je eWay-CRM. Spole¢nost tvoii jedenactiClenny tym, ktery se sklada
Z programatorti, obchodnikll i pracovnikli zabezpecujici chod spolecnosti. Spolecnost
Vv sou€asné dob& expanduje 1 na zahrani¢ni trhy jako je Slovensko, Velka Britanie, Rusko
¢1 Australie. Na zahranicnich trzich je systém ptevazné distribuovan za pomoci

partnerskych spole¢nosti (30).

4.4 eWay-CRM

Systém eWay-CRM jak jiz z ndzvu vypliva je systémem podporujici fizeni celého
kontaktu se zakazniky. Tento systém je prubézné vyvijen a vylepSovan od roku 2008 kdy

byla vydana prvni verze programu. Jednou z velkych vyhod eWay-CRM je jeho
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provézanost s postovnim klientem MS Outlook, které pfinasi znamé uzivatelské prostiedi.
Tato vlastnost miize usnadnit pouzivani samotného modulu uzivateli, kterym prostiedi

bude znamé z jiz pouzivaného programu (30).

Tato provazanost s MS Outlook uleh¢uje import dat do databaze CRM, kdy uzivatel
nemusi pro vkladani dat pracovat s dal§im programem, ale mize data vkladat pfimo pfii

praci s postovnim klientem (30).

Informace o klientech a zakazkach jsou ukladany na pracovnich stanicich uzivatelt a dale
jsou synchronizovany se serverem, aby k informacim méli piistup vSichni uZivatelé
systému. K synchronizaci dat mize byt pouzivan server patfici do sitové infrastruktury
spolec¢nosti, kam je eWay-CRM dodavan, nebo mohou byt data za poplatek bezpecné

ulozena na serverech spole¢nosti eWay system s.r.0. (30).

AWay

CREM

Obr. 18: Logo systému eWay CRM. (30)

4.5 Moduly eWay-CRM a jejich pouziti ve spolec¢nosti Penta

Nyni se zamétim na jednotlivé moduly obsazené v systému eWay-CRM a jejich mozné
vyuziti ve spole¢nosti Penta, kde bude primarné slouZzit obchodniklim spole¢nosti pro

zadavani informaci o zédkaznicich a k zpétné analyze uzavienych obchodnich ptipadi.

45.1 Modul Spolec¢nosti

Jedna se o jeden ze zdkladnich moduli, ktery slouzi pro spravu spole¢nosti. Spravuji se
zde jak odbératelé, dodavatelé nebo partneti ale také i konkurence. V tomto modulu je
zapracovana spoluprace s obchodnim rejstiikem a s evropskym rejsttikem platci DPH,

diky kterym je vytvofeni konkrétniho podniku jednodussi. Pti tvorbé nové spolecnosti
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zaddvame zakladni informace, které slouZzi pro identifikaci podniku jako je obchodni

nazev, sidlo, kontaktni adresa, identifikacni ¢islo a mnoho dalSich informaci. Dale je zde

misto pro poznamky, které zde mohou tvofit uzivatelé (30).

Vyhodou eWay-CRM je provazanost s MS Outlook, ktera ve spole¢nosti Penta miize byt

vyuzita uz pii tvorbé informaci o spole¢nostech. Obchodnici totiz hojné vyuZzivaji

adresnich karet vytvofenych pravé v MS Outlooku, kam si zapisuji informace

0 spole¢nostech. Po nainstalovani eWay-CRM se otevie moznost jednoduse exportovat

informace z adresnich karet pfimo do eWay-CRM, kde mohou byt informace dale

upravovany (30).
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4.5.2 Modul Kontakty

Modul Kontakty je ur¢en ke spravé a evidenci veskerych kontaktl v eWay-CRM. Jedna
se 0 odlisSny modul nez stejnojmenny v MS Outlook. Avsak tyto moduly jsou mezi sebou
kompatibilni a je mozna oboustranna komunikace a synchronizace. V tomto modulu
uzivatel vytvaii jednotlivé kontakty osob a dale je zatazuje do konkrétnich spolecnosti,
kde jim pfifazuje funkci. Je zde mozné ke kazdému kontaktu zapisovat poznamky, které

mohou byt napomocny pii pozdéjsi komunikaci s danou osobou (30).

| v tomto ptipad¢ je vyhodna provazanost s MS Outlook, protoze i zde mohou obchodnici
pii vkladani dat pouzit export adresnich karet. Po vlozeni do eWay-CRM je mohou déle
upravovat a piidavat dalsi informace. Diky obousmérné synchronizaci s kontakty v MS
Outlook se kontakty vytvoifené v eWay-CRM synchronizuji pomoci MS Exchange
do vsech pfipojenych zafizeni obchodnikd. Konkrétné se kontakty synchronizuji jak
V pocitaéich, tabletech, tak i v chytrych telefonech. Diky této synchronizaci maji

obchodnici ptistup k dtlezitym kontaktim za vSech okolnosti (30).

=] Contact ? @ - 8 %
Contacts &
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Obr. 20: Modul Kontakty. (30)
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45.3 Modul Prilezitosti

V modulu Prilezitosti budou obchodnici spolecnosti evidovat veSkeré poptavky.
Obchodnik zde bude zapisovat pribeh prace na zakazce a bude si planovat dalsi udalosti
a aktivity vedouci k zdarnému konci. Diky provazanosti s MS Outlook zde mohou
obchodnici k ptilezitostem piikladat emailovou komunikaci a rizné dokumenty, jako jsou
nabidky smluv a podobné. Diky takto vedené evidenci se uz obchodnikovi nestane, ze na
n¢jakého zékaznika zapomene, coz by mohlo vést k jeho ztraceni a ztraté

mnohamilionového obchodu (30).

Dalsi zajimavou funkci v modulu Piilezitosti je systém workflow. V tomto systému
je mozné nadefinovat urcity postup, jakym bude obchodnik postupovat krok za krokem
pii zpracovavani obchodniho pfipadu. Takto nastaveny systém workflow bude
obchodnikovi automaticky pfipominat dilezit¢ terminy ¢i kroky, které je nutné
podstoupit. Diky témto pfipominkam se opét snizuje riziko, ze by obchodnik v dusledku
pracovniho vytizeni opomnél zékaznikovi poslat dillezity dokument ¢i reagovat na podnét

(30).
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Obr. 21: Modul Pfilezitosti. (30)
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45.4 Modul Denik

Modul denik je jednim z velmi dalezitych modult. V tomto modulu si budou obchodnici
vést evidenci poznamek, zapisu z jednani Ci telefonickych rozhovora. Takto vytvofené
poznamky obchodnik pfimo svaze s konkrétni obchodni ptilezitosti. Diky provazanosti
S MS Outlook si obchodnik hned napldnuje naslednou ¢innost formou ukolu, které
se objevi v zalozce ukoly v MS Outlooku a déle se pomoci MS Exchange synchronizuje

do ostatnich zatizeni (30).

Mimo to, ze se deniky pfifazuji k jednotlivym obchodnim pfilezitostem, automaticky
se prifazuji 1 ke spoleCnosti se kterou je obchodni jednani vedeno. Diky tomuto provazani
si mizeme zpétn¢ kontrolovat v modulu Spoleénosti veskerou vedenou komunikaci.
S pouzitim této kontroly komunikace se obchodnikiim nemtize stat, ze si budou protifecit

pfi vyjednavani se zakaznikem (30).
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Obr. 22: Modul Denik. (30)
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4.5.5 Modul Dokumenty

Modul Dokumenty v eWay-CRM slouzi pro spravu veskerych dokumentii a soubord,
které se do systému kdy vlozi. Lze vkladat jak libovolné soubory ¢i dokumenty, tak
dokumenty vytvoiené¢ v MS Word, MS Excel, obrazky, PDF ¢i vykresovou dokumentaci.
Vlozené dokumenty a soubory uzivatel nemusi slozit¢ dohleddvat pomoci ostatnich
spravcovskych programi. Vyhodou takto vlozenych souborl je jejich provéazanost
s konkrétnim obchodnim ptipadem popiipadé spolecnosti. Obchodnici spole¢nosti budou
mit piehled o veskeré dokumentaci, nabidkam, smlouvam a vykresum, které se budou

piredmétem obchodniho jednani (30).

Pii instalaci eWay-CRM se nainstaluji i moduly do MS Word a Excel, diky kterym
pfibude moznost jednim kliknutim dokumenty okamzité¢ pteposlat do eWay-CRM

a svazat je s konkrétni obchodni ptilezitosti nebo spolecnosti (30).
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Obr. 23: Modul Dokumenty. (30)
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4.5.6 Modul E-maily

Modul E-maily je svazan s MS Outlook a emaily doslé skrze n¢j mohou byt automaticky
ukladany do systému eWay-CRM k spravnému kontaktu a poté i spole¢nosti, ve které
pracuje. Toto automatické pfifazovani usnadni praci uzivateli, ktery nemusi emaily ru¢né
ptfifazovat k jednotlivym kontaktim ¢i spolecnostem. Takto ulozené emaily jsou
v eWay-CRM i archivovany, takze po smazani emailu ze schranky jsou stale dohledatelné
Kk pozdéjsimu vyuziti. Tato archivace komunikace je vhodna i pro pfipad kdy je obchodnik

na dovolené, kdy ho mize zastoupit kolega a navazat tam, kde skon¢il (30).
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Obr. 24: Modul E-maily. (30)

45.7 Modul Ukoly

Modul Ukoly je pevné svazan s MS Outlook a umozituje spravovat tikoly a pidavat vazby

ke konkrétnim obchodnim pftilezitostem, zadkaznikiim nebo projektim. Nejcastéji mohou
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takto zadané ukoly slouzit obchodnikovi k pfipomenuti kontaktovani klienta, zaslani
ur¢itétho dokumentu nebo pifipomenuti jiné udalosti. Vytvorené¢ ukoly se opét

synchronizuji pomoci MS Exchange do vSech obchodnikovych zafizeni (30).
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Obr. 25: Modul Ukoly. (30)

45.8 Modul Kalendar

Kalendaf je jednim z moduld, ktery pln€ piejima prostiedi a ovladaci prvky MS Outlook,
jen k nim pfidava moznost pfifazeni k jednotlivym obchodnim pfilezitostem, projektim
nebo spolecnosti. Timto pfifazenim obchodnik ziska lepsi pfehled o priibéhu a stavu
zakazky. Diky eWay-CRM je mozné zapisovat poznamky k danym udélostem, které
mohou uZzivateli slouzit jako zapis z jednani. Tento zapis mize provadét pfimo na tabletu

nebo telefonu a po nésledné synchronizaci s pocitacem, takto zapsanou poznadmku
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prevede do formy deniku a ulozi. Ten bude uloZen a pozdéji dohledatelny pod konkrétnim

obchodnim piipadem, kterého se zapis tykal (30).

45.9 Modul Reporty

Modul Reporty bude dulezitym hlavné pro vedouciho obchodniho tymu a jednatele
spole¢nosti. Diky tomuto modulu mohou béhem par chvil zjistit ispéSnost jednotlivych
obchodnik, na kolika zakazkach se soucasné pracuje ¢i nahliZet na ulozend data riznymi
pohledy. V tomto modulu jsou informace zobrazovany graficky pomoci piedvolenych
grafli nebo formou ptehlednych tabulek. Vedeni spoleCnosti bude mit touto formou

piehled nejen o vykonosti svych zaméstnancu ale také o stavu svych zakaznika (30).
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Obr. 26: Modul Reporty. (30)

4.6 Kalkulace nakladu na realizaci

Pti kalkulaci nakladii jsem pocital s minimaln€ pétiletym pouzivanim systému
ve spolecnosti. Dale jsem uvazoval s pouzitim pro Sest uzivateld. Uzivateli budou Ctyfi
obchodnici, asistentka obchodniho feditele a spravce systému. Spolecnost
eWay system s.r.o. nabizi dvé varianty pofizeni softwaru a to bud’ formou nakupu, nebo

najmu (30).
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4.6.1 Forma pronajmu

Pti této formé potizeni je eWay-CRM potizen jako sluzba, ktera je mési¢né zpoplatnéna.
M¢sicni poplatek zahrnuje prondjem licence, systémovou podporu a hosting serverové
komponenty v cloudu. Poplatek, pii vyuzivani systému do deviti uzivateld, je stanoven
na 699 K¢ s DPH na mésic a uzivatele. Nize v tabulce je uvedena kalkulace pro spole¢nost

Penta pfi potizeni formou pronajmu (30).

Tab. 2: Kalkulace naklada pii pronajmu. (31)

Platba za mésic a uzivatele 699 K¢

Pocet uzivateli 6
Naklady za mésic 6 * 699 =4194 K¢
Naklady za rok 12 * 4194 = 50328 K¢

Naklady za 5 let provozu 5 * 50328 = 251640 K¢

Pti potizeni systému formou pronajmu budou néklady za pét let pouZzivani pro spole¢nost

Penta ve vysi 251640 K¢ vé. DPH.

4.6.2 Forma nakupu licence

Druhou moznosti pofizeni systému je zakoupeni licenci. Licence jsou pofizeny
na neomezenou dobu a software bude patfit spolecnosti Penta. Pii nakupu licenci se plati
jednorazovy poplatek a pro udrzeni podpory a aktualizaci se plati ro¢ni poplatek ve vysi
18% z ceny licenci. U této varianty si spole¢nost Penta mtize zvolit formu uchovani dat,
bud’ na vlastnim serveru, nebo na serveru dodavatele. Uchovani dat na serveru dodavatele

je v cené ro¢niho poplatku. V tabulce uvadim kalkulaci pfi zakoupeni licenci (30).
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Tab. 3: Kalkulace nakladt pii nakupu. (31)

Cena licence 9990 K¢

Cena podpory a aktualizaci na rok 18% z ceny licenci

Pocet uzivateli 6

Naklady na licence 6 * 9990 = 59940 K¢

Naklady na podporu a aktualizace za rok | 0,18 * 59940 = 10789,2 K¢
Celkové naklady za 5 let provozu 59940 + 10789,2 * 5 = 113886 K¢

Pti potizeni systému formou nakupu licenci a platbé podpory a aktualizaci budou néklady

za pét let pouzivani ve vysi 113886 K¢ v¢. DPH.

4.6.3 Volba formy porizeni

Jak je z vySe uvedenych kalkulaci patrné, vyhodnéjsi formou pofizeni eWay-CRM
systému pro spolec¢nost Penta, bude forma nakupu potiebného poctu licenci a nasledna
platba ro¢nich poplatkii za podporu a aktualizace. Rozdil mezi formou pronajmu a nakupu
Vv obdobi péti let €ini 137754 K¢ v€. DPH ve prospéch nakupu licenci. Celkové naklady

na potizeni nového systému budou ve vysi 113886 K¢ v¢. DPH.

4.7 Podminky realizace

vvvvvv

informac¢niho systému. Paklize by uzivatelé¢ systému nebyli ptfesvédCeni o piinosech
nového feSeni, mohlo by dojit ke ztroskotani celého projektu. Proto je nutné ditkladné

seznamit zaméstnance se vSemi vyhodami nového feSeni.

Dale je nutné dostatecné proskolit uZivatele, aby nenastavaly problémy pii pouzivani,

které by mohly vést k netispéchu nového informacniho systému.

Uzivatelim musi byt pfedloZena metodika, ktera bude zajiStovat jednotny zptsob vedeni
zapisl, poznamek a uréi postup feSeni zakdzky. Docilime tim, ze zaddvana data

do systému budou jednotna a piehledné uspofadana.
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4.8 Prinosy realizace

Diky zavedeni nového CRM informaéniho systému se obchodnikiim spolec¢nosti urychli
a zjednodusi jednani se zékazniky. Ti budou mit pfehledné a organizované misto, kde
naleznou vSechny potfebné informace o stavajicich zdkaznicich a jejich obchodni
minulosti. Pfi spravném vyuziti systému se urychli cely proces vyjednavani se zékazniky
a minimalizuji se prostoje zpusobené zahlcenosti obchodnikl. Nésledkem urychleni
celého procesu budou mit vice ¢asu na ziskavani potencidlnich zakaznik a navyseni

prodejti a tim 1 zvySeni ziskovosti.

Dale eWay-CRM umozni obchodnimu fediteli a jednateli spolecnosti 1épe a jednoduseji
monitorovat ¢innost svych podfizenych. Reporty tvofené na zdklad€ informaci z nového
informac¢niho systému mohou slouzit k zjisténi vykonnosti jednotlivych obchodnich

zastupcil a jejich naslednému odmeénovani.

Nespornym piinosem zavedeni eWay-CRM je také moZnost nahrazeni obchodnika
kolegou v piipadé nemoci ¢i dovolené. To je mozné diky vedeni informaci o probihajicich
obchodnich jednénich, kdy po prostudovani postupu muze zastupujici pracovnik

postupovat v dalsim jednani.
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ZAVER
V bakalatské praci jsem si kladl za cil zanalyzovat soucasny pribéh zakazky podnikem
PENTA TRADING spol. sr.0., ktera se zabyva prodejem elektroerozivnich stroju a jejich

naslednym servisem. Ke zpracovani prace jsem vyuzil poznatkl ziskanych béhem studia,

z odborné literatury, elektronickych publikaci a vnitropodnikovych informaci.

V teoretické Casti prace jsem objasnil dilezité pojmy tykajici se dané problematiky.
Vénoval jsem se zejména oblasti zlepSovani procesu, procesniho fizeni a obchodni
¢innosti. V praci jsem pracoval s modelovacim prosttedim ARIS, proto jsem zde vymezil

prostor 1 pro vysvétleni metodiky a vystupti.

Analytickou ¢ast prace jsem vénoval predstaveni spole¢nosti PENTA TRADING spol.
S r.0., kde jsem stru¢né ptedstavil historii, organiza¢ni strukturu a predmét podnikani.
Dale jsem se zaméfil na analyzu zdkaznikl a konkurence na ¢eském trhu. Podstatnou ¢asti
je analyza soucasného pribchu zakazky podnikem. Vypracoval jsem procesni mapu a

dale konkretizoval jednotlivé kroky prib¢hu zakazky.

Na zaklad¢ provedenych analyz jsem dospél k zavéru, ze slabym mistem pribéhu
zakazky je absence CRM informacniho systému, ktery by usnadiioval obchodnikiim praci

pti shromazd’ovani a zjistovani informaci o zakaznicich.

Névrhové ¢ast prace smétuje k nalezeni vhodného informac¢niho systému, ktery by
spliloval zvolena kritéria. Pfi volbé takové systému jsem dbal na jednoduché uZivatelské
prostiedi, které uzivatelé¢ jiz znaji. Vybral jsem systétm eWay-CRM, ktery spliuje
stanovend kritéria. Jednd se o CRM informacni systém pracujici v navaznosti
na MS Outlook, ktery obchodnici ve spolecnosti bézné pouzivaji a znaji jej. Tato

provazanost usnadfiuje praci a automatizuje n€které rutinni ¢innosti.

4

Spole¢nost nasazenim mého navrhu ziska prehlednéjsi informace o svych zakaznicich,
zefektivni proces vyftizeni obchodnich ptipadii a v neposledni fadé vedeni spolecnosti

ziska nastroj pro kontrolu vykonosti svych zaméstnanct.
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